                 新乐中街5月6月销售指标总结

销售：5月销售：307721元  6月销售302406元  6月较5月下降5315元，分析原因5月

阿胶销售9盒共计6750元,6月阿胶销售2998元，下降3752元，其余品类下降1563元，
现在周边竞争越来越激烈，保健品市场已经做乱，买一赠一很多药房都在做科创论价买一赠

1， 海天是缝9买一赠一，健之佳像东阿阿胶用他们总部电脑（他们可以特别申请在上面）
下账就买2盒2100元。

中药罐装健之佳如三七粉，天麻粉等系列100g装148元第二瓶加10元多一件，我们的

中药罐装根本没有竞争力，而且非大众化的药品如冰喉30分钟，西安杨森太宁栓，锌钙特

等品种全部进价在卖，更不用说施慧达，安博维等竞争药品。现在消费者也较精，汤臣倍健

蛋白粉买一赠一顾客也不觉得有好大的活动，因为都这样卖的，哪天买都一样。天顺药房
周六周日满38元送5元，68元送10元，100元送15元，全场同时打75折。还有私人新乐药房和天仁堂药房太极阿胶的涨价后他们的调价情况，之前调查是卖668元，这是周边的竞争情况。

5月中西成药销售：221430.7   6月中西成药销售：219867 下降一千多，保健品持平

相比较来说，成药下降导致其他推荐点也缺失，部分原因还是给人高价印象居多。周边药房

能用得策略较灵活，像太宁栓这种都是老顾客反映了我们才调价，太被动了，这些药又不都

是竞争药品，我们有时候又不想二三线品种都弄成特价，这样毛利不行。现在竞争对手策略

凡是顾客点够医院开过的有点名气的全部进价，他们自己贴牌的就相对较高，然后中药罐装
就进那种很大一罐的又是药准字的又有活动的，顾客看到那么大一罐不得管你是哪种三七

销售上5月员工张建客品数2.56 客单价：82 员工任远芳客品数2.55 客单82.3 陈会2.15 

客单价：71.14   6月员工张建客品数：2.81客单数72.9 任远芳客品数2.25 客单价74.5
陈会客品数1.98客单价：59

销售上的措施：7月9号和7月10号计划搞一次单店活动满100元赠20元（据说健之佳到时候7月13和7月14会满100元赠50元）（落实人：张建）竞争药品特别是阿胶类

品牌商品的价格（责任人：任远芳）陈会加强客品数争取达到2.5，客单价上升5元，以后逐步上升，每周调查5到10个次竞争品牌价格报特价（责任人：全体）某些品种长期
缺货如：儿童的清清宝，顾客每次问都没有，小儿肺咳颗粒医院品种已经报采购部，

毛利提升需要加强每个人的联合用药，扬长避短，多联合我们的特色中药，中药下一步是需要补充散装品种（责任人：张建）保健品加强在联合用药中，避免和其他药房直接

正面冲突（我们毛利达不到），需要再进行培训强化知识。

会员占比5月68.98%  6月会员占比67.45%  下降1.53%，现要求每人每天必须办理

五名有效会员，考核到个人罚款到个人

